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چهار روش رای افزایش سرع فروش
اگر کسبوکاری را شروع کردهاید و مشتریانی دارید، بناران فروش شما قال افزایش
اسـت. نکتـه مهـم آن اسـت کـه از روشهـای مناسـب رای افزایـش فروش اسـتفاده
کنید. بعض از ان روشها بلافاصله فروش را افزایش مدهند. حال به چهار روش

اشاره مکنیم.

 

۱. چزی با ارزش به مشتریان بدهید که رای شما هزینه زیادی
نداشته باشد

شما متوانید رای محصولات خود یک جازه در نظر بگرید و رای مدتی محدود به
تمام کسانی که از شما خرید مکنند آن جازه را نز ارائه کنید. جازه متواند یک
کتاب الکترونیک کوتاه به صورت PDF باشد که پس از هر خرید، به آدرس ایمل
مشتری فرستاده شود؛ مثلا اگر مخلوطکن مفروشید متوانید راهنمای تهیه کنید و
طرز تهیه چندن نوشیدنی موه را که با مخلوطکن قال تهیه است، رای مشتری
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ارسال کنید. ان کار رای شما هزینه چندانی ندارد و باعث افزایش فروش خواهد
شد. اگر محصولاتی را مفروشید که کار با آنها خیل ساده نیست، متوانید طرز
اسـتفاده از وسـیله را توضـح داده و آن را بـه صـورت صـوتی ذخـره کنیـد. سـپس
راهنمای صوتی را روی سیدی به مشتریان بدهید. مطمئن باشید مشتریان رای افراد
دیگر نز، از کسبوکار شما صحبت خواهند کرد. نکته مهم آن است که به مشتریان
یادآوری کنید که شرط تعلق جازه به آنها آن است که خرید آنها تا قل از تارخ

مشخص انجام پذرد. بدن ترتیب فروش شما بلافاصله افزایش خواهد یافت.

 

۲. به مشتریان غرفعال بفروشید
در هر کسبوکار، مشتریانی وجود دارند که دیگر خرید نمکنند. طق نظرسنج که در
آمریکا صورت گرفته است، مهمترن دلل آن، قطع ارتباط ن فروشنده و مشتری
مباشد. پس در ارتباط ودن با مشتریان، کلیدی رای فروش بیشتر است. فهرستی
از مشتریان غرفعال تهیه کنید و سپس رای آنها یک کارت پستی بفرستید و به
آنها یادآوری کنید که رای شما با ارزش هستند. همچنن متوانید یک فروش وژه
رای آنها در نظر بگرید تا دوباره به مشتریان فعال شما وندند. راه دیگر آن است
که با آنها تماس بگرید تا محصولات جدید را به آنها معرف کنید. همیشه به
خاطر داشته باشید که فروش به مشتریانی که حداقل یکبار از شما خرید کردهاند
بسیار آسانتر از فروش به مشتریان جدید است؛ بناران همیشه با مشتریان ارتباط
داشته باشید و حتی اگر آنها رای مدتی از شما خرید نمکنند، باز با آنها تماس

بگرید و ارتباط خود را با آنها حفظ کنید.

 

۳. هچگاه تخفیف ندهید!
تخفیـف یکـ از هزینههـای پنهـان هـر کسـبوکاری اسـت کـه در غـالب مـوارد بـه آن
اهمیت داده نمشود. به جای دادن تخفیف، کالای را معادل مقدار تخفیف به
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مشتری هدیه بدهید؛ مثلا اگر کالای را ده هزار تومان مفروشید و مشتری قاضای
تخفیف مکند، به او یک کالای هزارتومانی جازه دهید. با ان کار به جای یک کالا
دو کالا فروختهاید و نکته مهم دیگر آن است که کالای هزارتومانی رای شما هزینهای
کمتر از هزار تومان دارد. لذت تخفیف گرفتن خیل زود به فراموشی سرده مشود،
ول هدیه تا مدتها در ذهن مشتری مماند و هانهای رای تعریف ان موضوع به
دیگران مشود؛ بناران به تخفیف به عنوان هزینه و ضرری جدی رای کسبوکارتان

نگاه کنید.

 

۴. هنگام که مشتری محصول را مخرد، محصول دیگر نز به
او پیشنهاد کنید

یک از یافتههای جالب من در زمینه بازاریای، مشاهده حالتی به نام «حالت خرید»
اسـت. مشتـری معمـولا در ابتـدا حـالت تـدافع دارد، سـوالات زیـادی مرسـد، از
محصول اراد مگرد و بالاخره زمانی که قانع شد محصول را بخرد، وارد «حالت
خرید» شده است. در ان زمان خیل راحت متوان محصولات دیگری به او فروخت.
همن موضوع باعث مشود که وقتی شخص یک دورن عکاسی خرید بتوان به او
یک کیف، باتری اضاف و سهپایه و … فروخت. مشتری رای خرید محصولات بعدی
مقاومت نمکند و وسواس زیادی نشان نمدهد؛ بناران هرگاه مشتری کالای را
سفارش داد، کالاهای مرتبط دیگری را به او توصیه کنید. هچگاه پیشداوری نکنید
که چون مشتری در خرید اول مقاومت زیادی نشان داد، پس کالاهای دیگر را نخواهد

خرید.
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